
 
บทที ่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

ในการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองนครสวรรค ์
ประกอบดว้ยแนวคิดทฤษฏี และวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎี 

แนวความคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคขั้น

สุดทา้ยท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชผ้ลิตภณัฑ ์(พชัรา ตนัติประภา, 2553: 47) 
การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (6Ws 1H) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้เกิดการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการผา่น
เขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะน าไปใชใ้นการ
วางแผนเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการก าหนด   
กลยทุธ์การตลาด สามารถอธิบายไดด้งัน้ี การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาหรือศึกษา
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดั
กลยทุธ์การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม                 
(Ray Wright, 2006: 10) 

ค าถามท่ีใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 
Who, What, Why, Whom, When, Where และ How ซ่ึงสามารถอธิบายความหมายได ้ดงัน้ี 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who buy?) เป็นการศึกษาเพื่อทราบถึงกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) โดยอาศยัเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด (Base of Market Segmentation) 4 ดา้น คือ 

 ดา้นประชากรศาสตร์ 
 ดา้นภูมิศาสตร์ 
 ดา้นจิตวทิยา 
 ดา้นพฤติกรรมศาสตร์ 

จากลกัษณะกลุ่มเป้าหมายทั้ง 4 ดา้นน้ี นกัการตลาดสามารถน าไปใชใ้นการก าหนด  กล
ยทุธ์ทางการตลาดได ้
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2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What do they buy?) เป็นการศึกษาเพื่อทราบถึงส่ิงท่ีตลาด
ตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ (Objects) เป็นการก าหนดส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยอาศยัองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ์ เช่น การบรรจุหีบห่อ รูปแบบ บริการ คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม เป็นตน้ 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why do they buy?) เป็นการศึกษาเพื่อทราบถึงวตัถุประสงค์
ในการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสนองความตอ้งการของเขาทั้งทางดา้นร่างกาย 
โดยศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ดงัน้ี 

3.1 ปัจจยัภายในหรือปัจจยัดา้นจิตวทิยา โดยปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือ 

 การจูงใจ (Motivation) 
 การรับรู้ (Perception) 
 การเรียนรู้ (Learning) 
 ทศันคติ (Attitude) 
 บุคลิกภาพของบุคคล (Personality) 
 แนวคิดของตนเอง (Self concept) 

3.2 ปัจจยัภายนอก ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นสังคม และส่ิงแวดลอ้ม ปัจจยัภายนอกท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 

 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factor) 
 ปัจจยัดา้นสังคม (Social factor) 
 ปัจจยัเฉพาะส่วนบุคคล (Personal factor) 
 ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา (Psychological factor) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Whom participates in buying?) เป็นการศึกษา
เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยผูริ้เร่ิม ผูมี้
อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When do they buy?) เป็นการศึกษาเพื่อทราบถึงโอกาสในการ
ซ้ือ สินคา้และบริการอ่ืนๆ (Occasions) 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where do they buy?) เป็นการศึกษาเพื่อทราบถึงช่องทาง หรือ
แหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้สะดวกซ้ือ ร้านขายของช า ร้านอาหาร 
ภตัตาคาร ฯลฯ โดยนกัการตลาดสามารถน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How do they buy?) เป็นการศึกษาเพื่อทราบถึงขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือหรือกระบวนการซ้ือ อนัประกอบดว้ยขั้นตอนต่างๆ ดงัน้ี 
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 การรับรู้ถึงความตอ้งการ เป็นขั้นตอนแรกในการตดัสินใจ กล่าวคือผูบ้ริโภคจะ
รับรู้ถึงความตอ้งการผลิตภณัฑ์ หรือ อาจเรียกวา่เป็นการรับรู้ปัญหา 

 การคน้หาขอ้มูล เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ดงันั้น
นกัการตลาดจึงตอ้งใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ผา่นคนกลาง พนกังานขาย ส่ือโฆษณา 

 ประเมินผลทางเลือก เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบคุณสมบติั
ผลิตภณัฑร์ะหวา่งสินคา้ต่างๆ 

 ตดัสินใจซ้ือ เป็นขั้นท่ีผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือ หรือทดลองใชสิ้นคา้ 
 ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือเป็นขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการซ้ือ 

 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing 

Mix) 
ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึง

บริษทัน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ ประกอบดว้ย 7 องคป์ระกอบ หรือ 
7Ps ดงัต่อไปน้ี (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา, 2552) 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้และบริการท่ีน าเสนอใหแ้ก่ลูกคา้
ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 5 ระดบั คือผลประโยชน์หลกั ผลิตภณัฑพ์ื้นฐาน ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั 
ผลิตภณัฑเ์สริม และผลิตภณัฑท่ี์เป็นไปได ้การน าเสนอขายผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ลูกคา้ ตอ้งตระหนกัถึง
ความส าคญัของการสร้างตรายีห่อ้ และการสร้างความแตกต่าง เพื่อใหลู้กคา้เกิดการรับรู้ถึงคุณค่า 

2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาของสินคา้และบริการรวมทั้งเง่ือนไขต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการช าระเงินท่ีบริษทัก าหนดข้ึน การตั้งราคาตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธ์การตลาดอ่ืนๆ และการ
ตดัสินใจดา้นราคามีผลกระทบต่อทุกๆ ส่วนของส่วนประสมการตลาดบริการ ไม่วา่จะเป็นการเลือก
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และพนกังานผูใ้หบ้ริการ เป็นตน้ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง หนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจ าหน่าย และ 
การสนบัสนุนการกระจายสินคา้และบริการส าหรับการจ าหน่าย ซ่ึงตอ้งค านึงหลกัเกณฑท่ี์ส าคญั    
2 ประการ คือ การเขา้ถึงได ้และ ความพร้อมท่ีจะใหบ้ริการได้ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่ือสารทางการตลาดส าหรับ
สินคา้และบริการ เป็นการให้ขอ้มูลท่ีจ าเป็นต่างๆ แก่ลูกคา้ เช่น ใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ชกัจูง
ใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ และช่วยเตือนความจ าแก่ลูกคา้ เป็นตน้ 
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5. บุคคล (People) หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวกบับุคคลทั้งหมดท่ีมีส่วนร่วมในการ
น าเสนอบริการใหก้บัลูกคา้ ท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ โดยบุคคลในท่ีน้ีจะรวมถึงพนกังาน
ของกิจการ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ และลูกคา้คนอ่ืนๆ ท่ีร่วมอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มของการบริการนั้นดว้ย 

6. กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนหรือวธีิการ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้างและ
น าเสนอผลิตภณัฑ ์และบริการใหก้บัลูกคา้ 

7. หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมต่างๆ         
ท่ีสามารถมองเห็นหรือรับรู้ได ้และใชเ้ป็นเคร่ืองบ่งช้ีคุณภาพการใหบ้ริการ ไดแ้ก่ ส่ิงแวดลอ้ม
ทั้งหมดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการ สถานบริการหรือสถานท่ีในการบริการซ่ึงกิจการและลูกคา้มี
ปฏิสัมพนัธ์กนั ส่ิงต่างๆ ท่ีจบัตอ้งไดซ่ึ้งช่วยอ านวยความสะดวก หรือช่วยส่ือสารเก่ียวกบับริการ 

ทั้งน้ีทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) จะน าไปใชร่้วมกบัทฤษฎีพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ท่ีกล่าววา่ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why do they buy?) เพื่อศึกษาวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ของผูบ้ริโภคให้ชดัเจนยิง่ข้ึน 
 
วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

ชลธิรา อนิทรเทพ (2546) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดในร้านกาแฟของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ใชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค และ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7Ps) ผลการศึกษาพบวา่ เป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด 
อายรุะหวา่ง 21–30 ปี อาชีพนกัเรียนนกัศึกษา มีรายไดต้  ่ากวา่ 5,000 บาทต่อเดือน ดา้นพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ใชบ้ริการมากกวา่ 4 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 50 – 100 บาท มาใชบ้ริการ
กบักลุ่มเพื่อน 2–3 คน เหตุผลในการเลือกด่ืมกาแฟ เพื่อพกัผอ่นหยอ่นใจ และเพื่อนดัพบปะพดูคุย
กบัเพื่อน ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลมากท่ีสุด คือ รสชาติของกาแฟ และความหลากหลาย ส่วน
ดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น ลด แลก แจก แถม ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุด 

ณฐัวรรณ โสมาศรี (2549) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขต
เมืองพทัยา มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษาเพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคใน
เขตเมืองพทัยา และเพื่อศึกษาปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตเมือง
พทัยา โดยใชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีการตดัสินใจ และทฤษฎีส่วนประสมการตลาด ผล
การศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20–29 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 5,000–10,000 บาท 
ดา้นพฤติกรรม พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่บริโภคกาแฟเฉล่ียต่อวนัระหวา่ง 1–3 แกว้ ส่วนใหญ่นานๆ 
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คร้ัง ถึงจะเขา้ใชบ้ริการท่ีร้านกาแฟ โดยร้านกาแฟท่ีผูบ้ริโภคไปใชบ้ริการมากท่ีสุดคือ ร้านแบล็ค 
แคนยอน ส าหรับรูปแบบการตกแต่งร้านกาแฟท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีชอบมากท่ีสุด คือ การตกแต่งแบบ
สมยัใหม ่ในส่วนของสูตรท่ีด่ืมมากท่ีสุดคือ กาแฟคาปูชิโน โดยส่วนมากมกันิยมด่ืมกาแฟร้อน และ
รสชาติท่ีนิยมด่ืมมากท่ีสุดจะเป็นรสชาติกลมกล่อม ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นวา่ส่ิงท่ีไดรั้บจากการ
บริโภคกาแฟ คือการลดอาการง่วงนอน ส าหรับธุรกิจเสริมท่ีเหมาะสมมากท่ีสุดส าหรับร้านกาแฟ
ในความเห็นของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีคือ การขายเบเกอร่ี ในส่วนของวตัถุประสงคอ่ื์นในการไปใช้
บริการร้านกาแฟของผูบ้ริโภคคือ การใชเ้ป็นสถานท่ีนดัพบ ช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคนิยมด่ืมกาแฟมาก
ท่ีสุด คือช่วงเชา้หลงัต่ืนนอน/ก่อนไปท างาน ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เห็นวา่มีความส าคญัในการตดัสินใจบริโภคกาแฟในระดบัมีผลมากท่ีสุดคือ เมล็ดกาแฟท่ีน ามาใช้
ตอ้งมีคุณภาพสูงและเร่ืองการเอาใจใส่และบริการท่ีดีแก่ลูกคา้ ปัจจยัดา้นราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เห็นวา่มีความส าคญัในการตดัสินใจบริโภคกาแฟในระดบัมีผลมากท่ีสุดคือ ราคากาแฟ
แกว้ละไม่เกิน 25 บาท และร้านตอ้งมีป้ายแจง้ราคากาแฟท่ีชดัเจน ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่มีความส าคญัในการตดัสินใจบริโภคกาแฟในระดบัมีผลมากท่ีสุดคือ 
ท่ีตั้งของร้านกาแฟอยูติ่ดถนน อยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ อยูใ่นป๊ัมน ้ามนั ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นวา่มีความส าคญัในการตดัสินใจบริโภคกาแฟใน
ระดบัมีผลมากท่ีสุด คือการลดราคา การแจกของแถม และการใชคู้ปองสะสมเพื่อแลกหรือลดราคา 

วมิล รุ่งสัจบริรักษ์ (2550) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดใน ร้านพรีเมียม 
กรณีศึกษา: ผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร โดยใหค้  าจ  ากดัความของร้านกาแฟพรีเมียม
ไวว้า่เป็นร้านท่ีมีเน้ือท่ีพอสมควรหรือมุมกาแฟ ซ่ึงร้านลกัษณะน้ีจะจ าหน่ายกาแฟสดเป็นเมนูหลกั 
อาหารวา่งอ่ืนๆ เป็นตวัเสริม และมีการจดัโตะ๊ เกา้อ้ี ใหลู้กคา้สามารถนัง่รับประทานไดภ้ายในร้าน 
โดยรวมถึงร้านกาแฟสดในแบบแฟรน์ไชส์ และแบบจดัการเอง การศึกษาน้ีใชท้ฤษฎีแนวคิดดา้น
การตลาด แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และ
แนวคิดดา้นการบริการ จากผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายรุะหวา่ง 
25–34 ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี โดยมีรายไดต่้อเดือน 10,000–15,000 บาท มีพฤติกรรม
ในการบริโภค ชอบด่ืมกาแฟร้อนมากกวา่กาแฟเยน็ โดยนิยมด่ืมคาปูชิโนมากท่ีสุด ในดา้นราคาไม่
ควรเกิน 40 บาทต่อแกว้ และด่ืมกาแฟสดสัปดาห์ละ 2 คร้ัง โดยใชบ้ริการร้านกาแฟพรีเมียมท่ี
หา้งสรรพสินคา้มากท่ีสุด ปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคเลือกไปใชบ้ริการร้านกาแฟ 5 อนัดบัแรก คือ 
รสชาติ ความสะอาด คุณภาพของการใหบ้ริการ บรรยากาศทั้งภายในและภายนอก และท าเลท่ีตั้ง
สะดวก ตามล าดบั 
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ปิยะพรรณ ผวิเหลอืงสวสัดิ์ (2553) ไดศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้าน
กาแฟสดในอ าเภอเมืองล าปาง โดยใชท้ฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7Ps) ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ
ระหวา่ง 21-30 ปี ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-10,000 บาท เคร่ืองด่ืมท่ีผูต้อบแบบสอบถามเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ 
เอสเปรสโซ ส่วนขนม/อาหารวา่ง ผูต้อบแบบสอบถามเลือกซ้ือเคก้มากท่ีสุด โดยเหตุผลในการ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด คือเพื่อด่ืมกาแฟ รองลงมา คือนดัพบปะพดูคุยกบัเพื่อน และพกัผอ่น
หยอ่นใจ โดยผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจ คือตนเอง ส่วนใหญ่มีการบริโภคกาแฟมากกวา่ 4 คร้ังต่อ
เดือน โดยมีช่วงเวลาท่ีนิยมคือ 12.01-15.00 น. ค่าใชจ่้ายในการบริโภคต่อคร้ัง 31-50 บาท ลกัษณะ
การบริโภคมีทั้งท่ีร้านและซ้ือกลบับา้น  ในส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจมากท่ีสุดเรียงตามล าดบัจากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นบุคลากร 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  

 
 


